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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1.1.1. Gambaran Umum BNI 
PT Bank Negara Indonesia Tbk, yang sudah popular dengan sebutan 
bank BNI adalah bank umum milik pemerintah yang telah go public per 
September 1996 dengan status Perseroan Terbatas. Bank yang didirikan pada 
tanggal 5 Juli 1946 mempunyai produk yang ditawarkan. Adapun produk-
produk yang ditawarkan oleh bank BNI adalah sebagai berikut: 
a. Penyaluran Kredit 
Produk kredit yang dihasilkan oleh bank BNI yaitu: BNI Fleksi, BNI 
Cerdas, BNI Griya, BNI Multiguna. 
b. Penyedia Jasa-Jasa Perbankan 
Produk jasa-jasa yang dihasilkan bank BNI, yaitu kiriman uang, 
kiriman uang luar negeri, tabungan haji, uang kertas asing ekspor, 
impor, cek multiguna, kliring antar bank, inkaso dan RTGS. 
c. Kelompok Pelayanan 
Produk layanan dapat dihasilkan bank BNI yaitu: phone plus, 
layanan prima, ATM BNI, BNI infomas, pembayaran listrik, telepon 
dan pajak serta BNI mobile. 
Selain produk-produk yang telah disebutkan diatas ada pula produk 
dana yang ditawarkan oleh bank BNI, yaitu: BNI Giro, Deposito on Call 
(DOC), BNI Deposito, Sertiplus, BNI Taplus, BNI Taplus Utama, 
TabunganKu BNI, BNI Tapenas, BNI Haji, BNI TKI, Tabungan Mahasiswa, 
Simponi-DPLK BNI, BNI Kiriman Uang, BNI Transfer, BNI Duo, BNI 
Dolar. 
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Berdasarkan annual report BNI 2010, saat ini BNI memiliki jaringan 
distribusi terluas di Indonesia dengan lebih dari 1150 kantor cabang (termasuk 
kantor cabang luar negeri), dan lebih dari 5000 unit ATM milik sendiri, serta 
fasilitas Internet Banking dan SMS Banking. 
 
1.1.2. TabunganKu 
TabunganKu merupakan produk yang diluncurkan oleh Bank 
Indonesia sebagai salah satu bagian dari implementasi Gerakan Indonesia 
Menabung (GIM). TabunganKu adalah tabungan perorangan untuk seluruh 
masyarakat Indonesia dengan persyaratan mudah dan ringan yang diterbitkan 
secara bersama oleh bank-bank di Indonesia guna menumbuhkan budaya 
menabung, serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. Persyaratan untuk 
menjadi nasabah TabunganKu cukup mudah, hanya dengan mengisi formulir 
pembukaan, menyerahkan fotocopy identitas diri yang masih berlaku 
(KTP/SIM/Paspor), dan memberikan setoran awal sebesar Rp 20.000 di bank 
umum dan Rp 10.000 di BPR atau BPRS. Di awal peluncurannya, Bank 
Indonesia (BI) bekerjasama dengan bank umum peserta produk TabunganKu 
yang terdiri dari 70 bank umum dan Bank Pembangunan Daerah, serta 910 
BPR dan BPR Syariah. Produk TabunganKu memberikan banyak manfaat 
bagi penggunanya, diantaranya adalah sebagai berikut: 
a. Nasabah bisa mendapatkan tabungan yang bebas biaya dan 
administrasi, aman serta mendapatkan bunga/bonus wadiah/bagi 
hasil mudharabah. Perhitungan bunga TabunganKu di bank umum: 
1) Jika saldo sampai dengan Rp 500.000, maka bunga yang 
diberikan sebesar 0% 
2) Jika saldo di atas Rp 500.000 - 1.000.000, maka bunga yang 
diberikan sebesar 0,25% 
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3) Jika saldo > di atas Rp 1.000.000, maka bunga yang diberikan 
sebesar 1% 
b. Apabila nasabah membuka TabungaKu di bank umum syariah 
dengan skema wadiah, maka nasabah akan mendapatkan bonus 
dengan equivalent rate max 1%, demikan halnya di BPR Syariah dan 
BPR Konvensional nasabah akan mendapatkan bonus atau bagi hasil 
dengan equivalent rate max 4%. Skema syariah yang digunakan 
adalah akad wadiah ataupun akad mudharabah. 
Fitur produk TabunganKu dibedakan menjadi dua yaitu: 
a. Fitur Standard (Mandatory) adalah fitur produk TabunganKu yang 
harus diterapkan secara seragam oleh seluruh bank yang 
meluncurkan produk TabunganKu, sesuai dengan kesepakatan yang 
telah disetujui bersama. 
b. Fitur Customized (Optional) adalah fitur produk TabunganKu yang 
dapat dipilih untuk diterapkan oleh bank yang meluncurkan produk 
TabunganKu, bank dapat memberikan tambahan fitur lainnya kepada 
produk tabunganKu selama tidak melanggar kesepakatan bersama. 
Dalam rangka mengembangkan produk TabunganKu kedepan, akan 
dilakukan penyempurnaan secara berkala atas fitur produk 
TabunganKu oleh komite produk TabunganKu yang dibentuk oleh 
industri perbankan. 
 
1.2. Latar Belakang Penelitian 
TabunganKu adalah produk tabungan yang telah dicanangkan oleh 
Presiden Republik Indonesia Dr. Susilo Bambang Yudhoyono  pada tanggal 
20 Februari 2010.  Sebagai produk dengan persyaratan mudah dan ringan, 
TabunganKu merupakan produk tabungan yang cukup potensial bagi 
perbankan, terlebih karena masih banyak masyarakat Indonesia yang belum 
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memiliki rekening tabungan di bank. Bank Indonesia mengakui jumlah 
penduduk Indonesia yang sudah berinteraksi dengan bank, baik itu menabung, 
meminta kredit atau transaksi lainnya, totalnya baru mencapai setengah dari 
jumlah penduduk. Dari total jumlah penduduk Indonesia tahun 2010, 
sebanyak 60% sudah berhubungan dengan sektor keuangan baik formal 
maupun non formal, secara individu maupun badan usaha. Namun, yang 
berhubungan langsung dengan bank jumlahnya lebih sedikit, bahkan kurang 
dari 50%.  
Sejak diluncurkan, jumlah nasabah TabunganKu terus mengalami 
peningkatan. Menurut Agus Sugiarto ketua tim Arsitektur Perbankan 
Indonesia (API) sekaligus ketua Pokja Edukasi Perbankan Bank Indonesia 
jumlah nasabah produk TabunganKu di Indonesia per akhir April 2010 
mencapai 235.551 rekening dengan nilai saldo Rp194,8 miliar 
(www.bataviase.co.id). Jumlah ini kemudian meningkat menjadi 1.967 juta 
rekening dengan nilai saldo Rp2.088 triliun per Oktober 
2011(www.infobanknews.com) Namun sayangnya peningkatan jumlah 
nasabah TabunganKu belum sesuai dengan target Bank Indonesia. Sampai 
akhir tahun 2011, Bank Indonesia menargetkan nilai saldo TabunganKu bisa 
mencapai Rp5 triliun, adapun pada tahun 2015, jumlah rekening TabunganKu 
mencapai 50 juta rekening dengan nilai saldo sebesar Rp 50 triliun. Banyak 
faktor yang menyebabkan hal ini terjadi diantaranya adalah sebagai berikut: 
Pertama, tidak semua bank menawarkan produk TabunganKu lewat situsnya. 
Kedua, sejumlah bank lebih mengutamakan pemasaran produk sendiri yang 
mirip dengan TabunganKu. Ketiga, hanya sedikit bank yang berinisiatif 
mengembangkan fitur produk TabunganKu, misalnya ATM atau electronic 
banking.  
BNI merupakan salah satu bank peserta produk TabunganKu. Saat 
ini, BNI memiliki jumlah nasabah paling banyak dibandingkan dengan bank 
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lainnya yang merupakan peserta produk TabunganKu. Berikut adalah jumlah 
rekening TabunganKu di 3 bank milik pemerintah per April 2010: 
 
Tabel 1.1 Jumlah Rekening TabunganKu di 3 Bank Milik Pemerintah 
per Aprli 2010 
No Bank Jumlah Rekening 
1 Bank Negara Indonesia (BNI) 23.000 
2 Bank Tabungan Negara (BTN) 10.000 
3 Bank Mandiri 8.000 
Sumber: ( www.kompas.com)  
 
Berdasarkan data dalam tabel 1.1, dapat dilihat bahwa jumlah 
rekening TabunganKu di tiga bank milik pemerintah, BNI menduduki 
peringkat pertama dengan jumlah rekening sebesar 23.000 ribu per April 
2010. Tidak hanya memimpin  dari sisi jumlah rekening di tahun 2010 saja, 
dari sisi nilai saldo, BNI memimpin dengan perolehan Rp 343.655 miliar per 
Juni 2011 dari 183.000 rekening. (kontan edisi 10-16 Okt 2011:33).  
Menarik untuk melihat sejauh mana pengaruh strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh BNI dalam upaya menawarkan produk TabunganKu 
kepada masyarakat, membawa penulis untuk menetapkan judul penelitian kali 
ini yakni “PENGARUH BAURAN PEMASARAN JASA TERHADAP 
KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK TABUNGANKU (STUDI 
KASUS DI BNI CABANG JPK)”.   
 
1.3 Perumusan Masalah 
Berdasarkan uraian yang dijelaskan sebelumnya, maka penulis 
menurunkan permasalahan penelitian kali ini dalam pertanyaan sebagai 
berikut: 
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a. Bagaimana pelaksanaan bauran pemasaran jasa yang dilakukan oleh 
BNI dalam mempengaruhi keputusan pembelian TabunganKu? 
b. Bagaimana keputusan pembelian nasabah TabunganKu di BNI 
Cabang JPK? 
c. Sejauh mana pengaruh bauran pemasaran jasa yang dilakukan oleh 
BNI dalam mempengaruhi keputusan pembelian TabunganKu? 
 
1.4. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan permasalahan pokok diatas maka tujuan penelitian ini 
adalah: 
a. Untuk mengetahui pelaksanaan bauran pemasaran jasa yang 
dilakukan oleh BNI dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
TabunganKu. 
b. Untuk mengetahui keputusan pembelian yang dilakukan oleh 
nasabah TabunganKu di BNI Cabang JPK. 
c. Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh bauran pemasaran jasa 
yang dilakukan oleh BNI dalam mempengaruhi keputusan pembelian 
TabunganKu. 
 
1.5. Kegunaan Penelitian 
Manfaat atau kegunaan yang akan diambil dari penelitian ini adalah: 
a. Aspek Teoritis (Keilmuan) 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan acuan bagi studi 
ilmiah tentang: “pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 
pembelian produk TabunganKu BNI”.  
b. Aspek Praktis (Guna Laksana) 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan positif 
bagi BNI dan bank peserta produk TabunganKu lainnya serta Bank 
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Indonesia agar dapat mengetahui strategi bauran pemasaran jasa dan 
sejauh mana pengaruhnya terhadap keputusan pembelian 
TabunganKu. Dengan begitu akan membantu dalam pencapaian 
target yang telah ditetapkan oleh Bank Indonesia. 
 
1.6. Sistematika Penulisan Tugas Akhir 
Untuk mempermudah pembahasan, penulisan skripsi ini disusun 
secara sistematika kedalam lima bab, yaitu: 
BAB I. PENDAHULUAN 
Bab ini terbagi menjadi beberapa sub bab yang berisi gambaran umum objek 
penelitian, latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan 
penelitian, serta sistematika penulisan tugas akhir. 
BAB II. TINJAUAN PUSTAKA DAN LINGKUP PENELITIAN 
Bagian ini menguraikan tentang tinjauan pustaka penelitian, kerangka 
pemikiran, dan hipotesis penelitian, serta ruang lingkup penelitian yang 
menelaah tentang konsep-konsep terkait strategi bauran pemasaran. 
BAB III. METODE PENELITIAN 
Bab ini menegaskan pendekatan, metode dan teknik yang digunakan untuk 
mengumpulkan dan menganalisis data yang dapat menjawab atau menjelaskan 
masalah penelitian, yang meliputi uraian tentang: jenis penelitian, variabel 
operasional, tahapan penelitian, populasi dan sampel, pengumpulan data, uji 
validitas dan reliabilitas dan teknik analisis data. 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Bab ini menguraikan hasil penelitian dan analisis mengenai pengaruh bauran 
pemasaran terhadap keputusan masyarakat untuk menggunakan produk 
TabunganKu BNI disertai bagan-bagan yang mempermudah pemahaman 
pembaca. 
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BAB V. KESIMPULAN DAN SARAN 
Bab ini berisikan simpulan dari hasil penelitian dan saran-saran yang dapat 
dijadikan pertimbangan bagi perusahaan. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian pada bab sebelumnya serta pembahasan 
yang disertai dengan teori-teori yang mendukung mengenai pengaruh product, 
price, promotion, place, people, process, dan physical evidence terhadap 
keputusan pembelian TabunganKu di BNI Cabang JPK, maka diperoleh 
kesimpulan sebagai berikut: 
a. Berdasarkan analisis kinerja bauran pemasaran jasa TabunganKu 
menurut tanggapan responden menunjukkan bahwa secara umum 
kinerja bauran pemasaran jasa yang dilakukan oleh BNI dinilai Baik 
oleh responden, yaitu dengan rata-rata nilai total sebesar 78,43%. 
Berikut ini merupakan rata-rata nilai total untuk subvariabel dari 
bauran pemasaran jasa, yaitu: product mempunyai rata-rata nilai total 
sebesar 72,38%, price mempunyai rata-rata nilai total sebesar 
74,83%, promotion mempunyai rata-rata nilai total sebesar 77,44%, 
place mempunyai rata-rata nilai total sebesar 77,52%, people 
mempunyai rata-rata nilai total sebesar 82,93%, process mempunyai 
rata-rata nilai total sebesar 80,88%, dan physical evidence 
mempunyai rata-rata nilai total sebesar 83,07%.   
b. Berdasarkan analisis keputusan pembelian TabunganKu menurut 
tanggapan responden menunjukkan bahwa variabel keputusan 
pembelian secara umum dinilai Baik oleh responden dengan rata-rata 
nilai total sebesar 78,99%. 
c. Berdasarkan hasil uji hipotesis secara simultan, bauran pemasaran 
jasa berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
TabunganKu di BNI Cabang JPK, hal ini dibuktikan dengan   
>  dengan   sebesar 46,840  sebesar 2,095 dan 
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tingkat signifikan 0,00 (taraf signifikasi yang diterima α = 5%). 
Namun berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial, subvariabel 
yang berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 
TabunganKu di BNI Cabang JPK adalah subvariabel product, 
people, process dan physical evidence, sedangkan subvariabel yang 
lain yaitu: price, promotion,dan place tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian TabunganKu di BNI Cabang JPK. Koefisien 
determinasi menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran jasa 
mampu menerangkan keputusan pembelian sebesar 0,693 atau 
69,3%. Sisanya sebesar 30,7% dipengaruhi oleh faktor lain yang 
tidak diteliti dalam penelitian ini. 
d. Berdasarkan karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, 
terdapat jumlah responden perempuan sebanyak 112 orang atau 
sebesar 73%, sedangkan jumlah responden laki-laki sebanyak 41 
orang atau 27% responden. Karakteristik responden berdasarkan usia 
didominasi oleh responden yang berusia >25 tahun, yaitu sebanyak 
95 orang atau 62% responden, dan responden yang berusia 20-25 
tahun, yaitu terdapat 55 orang atau 36% responden. Sementara usia 
<20 tahun hanya terdapat 3 orang atau 2% responden saja.  
 
  
5.2. Saran 
5.2.1. Saran Untuk Bank Indonesia Dan BNI 
Dari kesimpulan yang diperoleh dari hasil penelitian menunjukkan 
bahwa hanya subvariabel product, people, process dan physical evidence  
yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian TabunganKu di BNI Cabang 
JPK, maka penulis memberikan saran kepada Bank Indonesia dan perusahaan 
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yang mungkin dapat membantu dalam peningkatan kinerja bauran pemasaran 
jasa. Saran tersebut adalah sebagai berikut: 
a. Subvariabel price tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
TabunganKu di BNI Cabang JPK. Hal ini menunjukkan bahwa tidak 
adanya biaya administrasi tidak mempengaruhi masyarakat untuk 
menggunakan TabunganKu. Oleh karena itu, seharusnya BNI 
memungut biaya administrasi kepada masyarakat yang menggunakan 
TabunganKu untuk mendukung pengembangan fitur produk 
TabunganKu.   
b. Subvariabel promotion tidak berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian, oleh karena itu penulis menyarankan kepada Bank 
Indonesia untuk bekerjasama dengan BNI melakukan promosi 
penjualan  kepada masyarakat yang menggunakan TabunganKu. cara 
yang dapat ditempuh antara lain dengan cara memberikan hadiah 
kepada masyarakat apabila mereka sudah mencapai nilai target saldo 
yang telah ditetapkan sebelumnya, kemudian hasilnya diumumkan 
bila perlu di siarkan melalui media tv, radio dan media cetak agar 
dapat menarik masyarakat lainnya untuk lebih gemar menabung di 
TabunganKu. Selain itu juga pemberian hadiah atau souvenir 
langsung untuk setiap pembukaan rekening baru, hal ini dilakukan 
untuk menarik minat masyarakat yang belum menggunakan 
TabunganKu.  
c. Subvariabel place tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
TabunganKu di BNI Cabang JPK. Hal ini menunjukkan bahwa 
lokasi BNI yang dekat rumah, strategis dan berada dikawasan 
perkantoran tidak mempengaruhi masyarakat untuk menggunakan 
TabunganKu. Untuk itu, penulis menyarankan kepada Bank 
Indonesia dan BNI untuk menyediakan fasilitas ATM non tunai bagi 
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masyarakat yang menggunakan TabunganKu agar dapat 
memudahkan masyarakat dalam melakukan transaksi.  
 
5.2.2. Saran Untuk Penelitian Lanjutan 
a.  Untuk penelitian selanjutnya disarankan agar melakukan penelitian 
tidak hanya pada karyawan BNI Cabang JPK saja, melainkan pada 
masyarakat yang menggunakan produk TabunganKu, sehingga 
diperoleh data yang lengkap mengenai pengaruh kinerja bauran 
pemasaran jasa terhadap keputusan pembelian TabunganKu pada 
BNI Cabang JPK. 
b.  Dikarenakan penelitian ini hanya meneliti tentang kinerja bauran 
pemasaran jasa (product, price, promotion, place, people, process 
dan physical evidence) di BNI Cabang JPK saja, sedangkan masih 
terdapat faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, 
maka untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk meneliti faktor 
lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian TabunganKu, 
seperti faktor ekonomi, politik, ekonomi dan budaya.   
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